
 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อน้ําผักและผลไมสดปนพรอมดื่มในหางสรรพสินคา ของ

ผูบริโภค ในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม ในครั้งนี้  ผูศึกษาไดรวบรวมทฤษฎีและแนวคิด รวมทั้ง
งานวิจยัที่เกี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางในการกําหนดกรอบและประเดน็ ในการศึกษาใหไดครอบคลุม
เนื้อหาตามวัตถุประสงค โดยมีรายละเอยีดดังตอไปนี ้
 
แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 
 แนวคิดเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

การศึกษาพฤตกิรรมผูบริโภคเปนการศึกษาถึงเหตุและผลที่บุคคลจะตัดสินใจอยางไร ในการ
ใชทรัพยากร (เงิน เวลา ความพยายาม) ตอส่ิงที่เกี่ยวของกับการบริโภค ซ่ึงประกอบไปดวยเหตุผลของ
การซื้อ วิธีการซื้อ เวลาที่ซ้ือ สถานที่ซ้ือ และความบอยทีซ้ื่อ  (พัชรา ตันติประภา, 2547)    

ซ่ึงเมื่อพิจารณาจากแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Consumer Behavior) อาจกลาว
ไดวา  เปนการศึกษาเพื่อหาคําตอบวาใครคือผูซ้ือ ซ้ืออะไร ทําไมจึงตองการซื้อ ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ ซ้ือเมื่อใด ซ้ือทีไ่หน และซ้ืออยางไร (6 Ws และ 1 H) 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนลักษณะของกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน (1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร (3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห (4) พฤติกรรม
ศาสตร 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) ก็คือ
ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางที่เหนอืกวา
คูแขงขัน (Competitive differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดานรางกายและดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ  (1)  ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา  (2) ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม  (3) ปจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซื้อ  
(4) ผูซ้ือ  (5) ผูใช 
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5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนโอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 

ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนชองทางหรือแหลง (Outlets)       
ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ  เชน หางสรรพสินคา  ซุปเปอรมารเก็ต  รานคาสะดวกซื้อ  

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?)  เปนขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation)  ประกอบดวย (1) การรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือก          
(4)  ตัดสินใจซื้อ  (5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
 ในการซื้อของผูบริโภค เมื่อพิจารณาจากทฤษฎีแรงจูงใจในการซื้อสินคาของผูบริโภค พบวา มี
แรงจูงใจดวยกัน 4 ประเภท ไดแก แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภณัฑ และแรงจงูใจที่เกดิจากเหตุผล 
แรงจูงใจทีเ่กิดจากอารมณ และแรงจูงใจที่เกิดจากการอุปถัมภรานคา และจากแรงจูงใจดังกลาว กอให 
เกิดกระบวนการตัดสินใจในการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงมีระดับตางๆ ตั้งแตการยอมรับไปจนถึงการรับเอา
ผลิตภัณฑมาบริโภคจริง ซ่ึงในกระบวนการตัดสินใจดังกลาวจะมีตัวแปรหรือปจจัยที่มีอิทธิผลตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543) 
 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 กุมุทินี  พัววบิูลยกิจ (2546) ไดทําการศกึษา เร่ือง พฤติกรรมการซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100 
เปอรเซนตบรรจุกลองของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม  จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวน
ใหญจะนิยมบริโภคน้ําผลไมพรอมดื่ม 100 เปอรเซ็นต บรรจุกลองที่ผลิตในประเทศไทย โดยบริโภค
น้ําสมในสัดสวนมากที่สุด คดิเปนรอยละ 73.4 รองลงมาคือน้ําแอปเปล คิดเปนรอยละ 9.1 และน้าํองุน
แดง คิดเปนรอยละ 6.9 และเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 48.9 เปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 51.1 มีระดับ
รายได 5,000-10,000 บาท ซ่ึงมีความสามารถซื้อสัปดาหละ 1-2 คร้ัง การเลือกซื้อไดรับอิทธิพลจากสื่อ
โฆษณาตางๆตราสินคาที่ซ้ือบอยที่สุดคือ  ตรามาลี   รองลงมาคือ ยูนิฟ และทิปโก โดยเหตุผลที่ซ้ือคือ 
รสชาติอรอยและมีประโยชนตอสุขภาพรางกาย  สถานที่ซ้ือสวนใหญคือ ซุปเปอรมารเก็ต รานคาปลีก 
และรานคาสะดวกซื้อ 
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 ประพิธาร  ธนารักษ (2542)  ไดทําการศกึษา  เร่ือง ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอน้ําผลไมพรอม
ดื่ม ตราดอยคาํ จากการศกึษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญจะเคยซื้อผลิตภณัฑตราดอยคาํมากอน โดยนิยม
ซ้ือผักสดมากที่สุด  รองลงมาคือ ผลไมสดและน้ําผลไม  ซ่ึงน้ําฝร่ังเปนที่ไดรับความนิยมมากที่สุด 
สําหรับสัดสวนการซื้อน้ําผลไมพรอมดื่มตราดอยคํา เมื่อเปรียบเทียบกับตราอื่นๆ ยังมีสัดสวนที่ต่ําอยู 
แตน้ําเห็ดหลินจือผสมน้ําผ้ึงมีสัดสวนการซื้อที่สูง   เนื่องจากเปนผลิตภัณฑที่ใชสมุนไพร          สําหรับ     
วัตถุประสงคในการซื้อนั้นผูซ้ือสวนใหญซ้ือเพื่อการบริโภคเองมากกวา    การซือ้เพื่อเปนของฝาก  
สวนมากผูบริโภคที่ซ้ือผลิตภัณฑดอยคํา ไมใชลูกคาประจํา สําหรับมลูคาการซื้อนั้น จะซื้อในจํานวน
นอยกวา 100 บาทตอคร้ังโดยเฉลี่ย สถานที่ที่นิยมซ้ือมากที่สุดคือ รานดอยคํา ซ่ึงผลิตภัณฑของดอยคํามี
ใหเลือกหลายชนิด และสะทอนถึงคานิยมและมีคุณสมบัติที่ดี เชน ความสด สะอาด ปลอดภยั และมี
ความแปลกใหม 
 (สควีซ  สมูตตี้ รักษสุขภาพ ตนแบบรีเทลช็อปของทิปโก”, 2548 : ออนไลน) เอกสารเผยแพร 
Business Thai (2548)  “สควีซ” SQUEEZE รานเครื่องดื่มสุขภาพ ตนแบบรีเทลช็อป น้ําผลไมปน 
(Smoothy) เสนทางสูภาพลักษณธุรกจิอนาคต King of Juice ราชาผูเชี่ยวชาญดานผักและผลไมของทิป
โก  รานน้ําผลไมปน หรือ สมูทตี้ Smoothy เปนธุรกิจเสริมรายได (Double Income) ที่หลายคนคํานึงถึง 
ซ่ึงมีปจจัยสนบัสนุนจากแนวคิดหวงใยใสใจในสุขภาพกนัมากขึ้น จากตัวเลขการเติบโตของตลาดน้ํา
ผลไมพรอมดื่ม ชวงระยะ 2-3 ปที่ผานมา มูลคา 2,800 ลานบาท และการเติบโตของตลาดชาเขียว เปน
เครื่องสะทอนพฤติกรรมของผูบริโภคที่หันมาสนใจรักษาสขุภาพไดเปนอยางด ีรานสควีซ (SQUEEZE) 
เปนรานตนแบบเพื่อจําหนาย  สมูทตี้หรือน้ําผลไมปน ของบริษัททิปโกฟูดส (ประเทศไทย) จํากดั 
(มหาชน) ซ่ึงใชเวลาคิดคนและพัฒนาสูตรเปนเวลา 2 ป กอนที่จะเริม่เปดสาขาแหงแรกที่อีจวีีราชดําริ
เมื่อปลายป 2546 ที่ผานมา  รายการเครื่องดื่มภายในรานเนนผลไมและรสชาติแบบไทย มีทั้งการนํา
ผลไม 2 ชนิดมาปนรวมกนั (Twist Juice) และการคั้นน้ําผลไมแยกกาก จะมีใหเลือกหลากหลายกวา 10 
รายการ เพื่อเปนทางเลือกแกลูกคา ซ่ึงมีความชื่นชอบแตกตางกัน โดยมีน้ําหัวเชื้อ (Passion Fruits Base) 
สูตรเฉพาะของทิปโกซ่ึงเปนตัวควบคุมรสชาติและมาตรฐานเดยีวกันในทุกสาขา และเปนจดุไดเปรียบ
จากผูประกอบการรายยอยทัว่ไป (SMEs) ทําใหสามารถกําหนดราคาจาํหนายในระดบัราคาตั้งแต 55-75 
บาท  สําหรับแนวทางธุรกิจจะขยายตวัควบคูไปกับสถานออกกําลังกายฟตเนส เฟรส (Fitness First)  
นับเปนธุรกิจใหมที่จะอยูในรูปของรีเทลช็อปครั้งแรกของทิปโก คือ การเปดธุรกิจเครือ่งดื่มเพื่อสุขภาพ 
ที่จะทําใหภาพลักษณของทิปโกเปนราชาแหงน้ําผลไม (King of juice) ตอบรับกระแสสุขภาพ 
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